UNIVERSIDAD AUTONOMA DE BAJA CALIFORNIA
COORDINACION DE FORMACION PROFESIONAL Y VINCULACION UNIVERSITARIA
COORDINACION DE FORMACION BASICA
PROGRAMA DE UNIDAD DE APRENDIZAJE HOMOLOGADA

I. DATOS DE IDENTIFICACION

1 Unidad Academica (). Facultad de Ciencias Administrativas
Facultad de Contaduria y Administracion
Facultad de Ciencias Administrativas y Sociales

9-2

2. Programa(s) de estudio (Técnico, Licenciatura (s).  Licenciatura en Informatica. 3. Vigencia del plan. 20

4. Nombre de la Unidad de Aprendizaje: Comercializacion de las TICS. 5. Clave 11878

6-HC: 2 HL WL 1 HPC:  HCL:  HE: 2 CR; 5.

7. Ciclo Escolar: 2013-1 ‘E{,. ) .

8. Etapa de formacion a la que pertenece: Terminal - S -
9. Caracter de la Unidad de Aprendizaje: Obligatoria: X Optativa

10. Requisitos para cursar la Unidad de Aprendizaje: Ninguna
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I. DATOS DE IDENTIFICACION (Continuacion)

Programa (s) de estudio: (Técnico, Licenciatura (s) Licenciatura en Informatica ~ Vigencia del plan: 2009-2
Nombre de la Unidad de Aprendizaje. Comercializacion de las TICS - Clave: 11878
HC: 2 HL: HT: " HPC: - HCL: HE: 2 CR:

Firmas Homologadas

Fecha de Elaboracion: 9 de Marzo de2012
Formulo:

S

M.A. Jorge Morales Garfias(TlJ) /;’ Vo.Bo. Dr Daniel Munoz Zapata /‘"

| Cargo: Subdirector, av/
: ) Facultad de Contaduri Mmmmtrarcmn Ty
M.T.L.C. David Martinez Orzuna(ENS) . 2« ) ~ Vo.Bo. M.P.EvaOlvia Martinez Lucero
© . Cargo: Subdirectora,
Ay Facultad de Ciencias Admvas. y Sociales
Y : L b

I.T.I. Edgard José Maria Burgueno Ochoa(MXL) * { Vo.Bo. MA Emesto Alonso Pérez Maidonado
‘ Cargo: Subdirector, Lt
Facultad de Ciencias Administrativas, Mexncah




Il. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Esta matena se encuentra en la etapa terminal, es obligatoria. Tiene como propésito, propiciar en el estudiante la utilizacion de las
tecnologias de informacion en las organizaciones que detonen el crecimiento econémico y optimizacion de recursos. Con vision
creativa y responsabilidad.

1ll. COMPETENCIA (S) DEL CURSO

Aplicar el proceso de comercializacion a traves del estudio y analisis de estrategias, utilizando las herramientas conceptuales,
metodolégicas y técnicas con el fin de disefiar proyectos de comercializacion de las TICS y generacion de planes de distribucion
logistica del bien o producto.

IV. EVIDENCIA (S) DE DESEMPENO

Presentar un documento donde se sustente las posibles alternativas de un proyecto de comercializacion de TIC asi como la logistica de
los bienes y productos.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Analizar los fundamentos de comercializacion, mediante la aplicacion de un modelo de negocio, para identificar oportunidades
comerciales con responsabilidad, actitud y sentido critico.

Contenido Duracién 8 horas

Unidad I. Fundamentos de comercializacion,
1.1. Deteccion de Necesidades.
1.2. ldentificacion de Mercado,
1.3, ldentificacion de Fuerzas Competitivas.
14 ldentificacion de la cadena de Valor Agregado.
1.5 ldentificacion de Costos.
1.6 Esquemas financieros publicos y privados.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Definir los fundamentos en el entorno econémico de los negocios, mediante la descripcion de los conceptos en un entorno comercial para
identificar un mercado potencial con voluntad, respeto y compromiso

Contenido Duracion 8 horas

Unidad Il. Entorno econémico de los negocios.

2.1 Conceptos de economia, negocios y comercio.
2.2, La economia como flujo circular de ingreso.
2.3 Micro y Macroeconomia.

24 Elementos Basicos de Oferta y Demanda,

25 Clasificacion del comercio.

2.6 Caracteristicas del comercio.

2.7 Responsabilidad de los negocios.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Emplear la distribucion logistica en las organizaciones como soporte de entrega a

través de una solucion de negocio identificando los

canales de distribucion comercial, para definir las rutas optimas de entrega, con responsabilidad, creatividad y ética.

Contenido

Unidad lll. Distribucién logistica.
3.1, Definicién de logistica y distribucion.

3.2, Principios de la distribucién de logistica.

3.3, ldentificacion de canales de distribucion.

34 Aplicaciones de Distribucion logistica.

3.5 Desarrollo de caso practico.

Duracion 7 horas




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Analizar las alternativas de la direccion de ventas, a través de la estructuracion de un plan estratégico de ventas, para incrementar el éxito
en el cierre de una propuesta comercial de negocio con responsabilidad, honestidad y compromiso.

Contenido Duracion 7 horas
Unidad IV. Direccion de ventas.

4.1. Definicion de Direccion.

4.2 Definicion de ventas.

4.3 Implementacion de la direccion de ventas.
4.4 Definicion de Proceso de Ventas.

4 5 Plan estratégico de largo plazo.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Ejecutar la direccion comercial mediante la implementacion de planes estratégicos para la comercializacion de bienes y servicios con
responsabilidad social, voluntad y sentido analitico.

Contenido Duracion 6 horas

Unidad V. Direccion comercial.
5 1. Explicacion de lo que es la direccion comercial.

5.2, Implementacion de la direccion comercial.
§ 3 Definicion de caso practico.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Disenar un proyecto de comercializacion a través de una estrategia de comercializacion para obtener una solucién comercial de negocio,
con honestidad, trabajo en equipo, disciplina y orden.

Contenido Duracion 6 horas

Unidad VI. Comercializacién aplicada a las TIC's.
6.1 Elaboracion de un proyecto de comercializacionque incorpore TICS.
6.2 Disefio y desarrollo de comercializacion de las TICS
6.3 implementacion de la comercializacion de las TICS.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Disenar un proyecto de comercializacion a través de una estrategia de comercializacién internacional obteniendo una solucion de negocio,
con honestidad, trabajo en equipo, disciplina y orden.

Contenido Duracion 6 horas
Unidad VIl. Comercializacion internacional de TIC.
71 Identificar el entorno comercial internacional.
7.2 Consideraciones legales internacionales en términos comerciales.
7.3 Identificar Aspectos Culturales, Econdmicos y Geograficos en el contexto comercial.

7.4, Desarrollo de caso practico.




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de Competencia(s) Descripcion Material de Duracion
Practica Apoyo
1 | Analizar los fundamentos de la Elaborar un diagrama de modelo de | Bibliografia, 3 horas
comercializacion de las TIC's. negocio, que identifique oportunidades | Equipo de
comerciales. computo.
2 | Aplicar los fundamentos de la Realizar un cuadro sindptico con la Bibliografia, 3 horas
comercializaciénde las TIC's. clasificacion y las caracteristicas de los Equipo de
sistemas de informacion. computo.
3 | Conocer los fundamentos del Realizar una presentacion que contenga Bibliografia, 6 horas
Entorno de los negocios. los tipos de sistemas de informacion que se Equipo de
pueden encontrar en una organizacion. computo,
Proyector para
exponer.
4 | 1dentificar las alternativas de la distribucién | Elaborar un caso practico donde se Bibliografia, 3 horas
logistica. muestre las ventajas y desventajas Equipo de
seleccionando una de las diferentes coOmputo,
alternativas de distribucion logistica. Proyector para
exponer.
5 | Proponer alternativas de la direccion de Analizar una situacion especifica Bibliografia, 6 horas
ventas y direccion comercial. presentada por el profesor, donde se Equipo de
proponga las alternativas de sistemnas de cOmMputo,
informacién que den apoyo ala Proyector para
problematica. exponer.
6 | Disefar un proyecto de comercializacion. Elaborar una estrategia de comercializacion | Bibliogratia, 6 horas
que proponga alternativas a una solucion Equipo de
de negocio. computo,

Proyector para
exponer.




vil. METODOLOGIA DE TRABAJO

{] Exposicion por parte del profesor.

{1 Investigacion de temas innovadores relacionados con el contenido
{1 Exposicion por parte del alumno

{1 Resolucion de problemas en clase.

1 Ejercicios extra clase.

Viil. CRITERIOS DE EVALUACION

{1 Evaluacion parcial de las unidades 40%
[1 Participacion activa durante las clases.  20%
{] Exposicion del caso practico. 40%

T100%
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Business-to-Business Trading,
Paul Timmers.

John Wiley / Sons, LTD, 2008
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X. PERFIL DOCENTE

Se requiere Lic. en Informatica o Ing./Lic. en Sistemas, con Maestria en érea afin, un minimo de tres afios de experiencia laboral, preferenten
en comercializacion de las tecnologias de la informacion y comunicacion especificamente comercio electronico.

Debe ser INNOVADOR: Crear y trabajar con materiales educativos para desarrollar mejor los contenidos de la materia a impartir.

Debe ser FORMADOR: Guiar, orientar, aconsejar y ensefiar valores con su ejemplo de vida, para transmitirla a sus alumnos y estos sepan
responder de una manera asertiva a los problemas que se suscitan en la sociedad. - R

Debe ser INFORMADO: Manejar a la perfeccion los contenidos de su area y nivel, a la vez conocer las técnicas y estrategias para mejorar el
aprendizaje en sus alumnos.

Debe ser ACTUALIZADO: Buscar constantemente adquirir mas informacion de la ya conocida para estar al dia en la preparacion de sus clas
la vez conoce las Gltimas técnicas e innovaciones pedagogicas que necesitan nuestros alumnos para el dio ensefianza aprendizaje.

Debe ser PROACTIVO: Mostrar iniciativa en la ejecucion de su clase, trabajo y de sus funciones como profesor. Ser in@\ependieme y auténo
Debe ser RESPETUOSO: Buen clima institucional, estableciendo relaciones con sus pares y la entidad educativa. Respetar ideas.

Debe ser ORGANIZADO: Realizar sus tareas docentes sincronizando tiempos y espacios que no afecten su desempefio laboral. Planificar su
sesion de clase con tiempo.

Debe ser PARTICIPATIVO: Estar inmerso en las actividades, preguntar, dar ideas, opinar, sentirse parte del equipo de trabajo, identificarse «
la institucion, mejorar la imagen del colegio.
UKIVERSIDAD AUTGNOMA

Debe ser RESPONSABLE: Reconocer el trabajo como accion que le ayuda en su desarrollo y realizacion persongi-i J@%%%%%?fonnacmn bas

para el trabajo, que le permita ser util. Buscar siempre dar lo mejor de si mismo, siendo eﬁmmw,ymgmwconsx[{r “Qrindando servic
de calidad. m BAJA CALIFDRNIA gy
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